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QUALI POTREBBERO ESSERE LE ASPETTATIVE DELLE IMPRESE NEI
PROSSIMI CINQUE ANNI NEI CONFRONTI DELLA PROFESSIONE DEL
DOTTORE COMMERCIALISTA E COME, CONCRETAMENTE, QUESTE
ASPETTATIVE POTRANNO ESSERE SODDISFATTE?

INNOVATION OLYMPICS
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Stiamo vivendo un cambiamento epocale: vediamolo come un’opportunitá epocale

*Future of Human Capital, MIT & Deloitte, 2017
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I risultatiIl programma

5 TEAM 
MULTISCIPLINARI

Oltre 500 Informazioni su trend 
e aspettative del mercato 
(ricerca primaria e secondaria) 

15 – 20 Idee di soluzione alla 
sfida posta

Approfondimento di 5 – 8 idee in 
concetti di soluzione alla sfida 
posta

20 talenti che possono 
supportare l‘implementazione 
negli studi

BUSINESS 
OPPORTUNITIES

FIELDS OF PLAY

SERVICE

CONCEPTS

IMPLEMENTAZIONE

IXL-CENTER COACH      
GESTISCE I TEAM

LANCIA LA SFIDA

20  STUDENTI

Per capire come prosperare in un mondo veloce e complesso è necessario 
considerare anche un «pensiero laterale»
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I team sono stati composti in modo da garantire una multidisciplinarietà

ANNO DI STUDIOPERCORSO DI STUDIO
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FA
SE 1.  Intento 

strategico
2. Raccolta 

informazioni
3.  Idee di 
soluzione

4. “Service 
Concepts” 5. “Service Cases”

AT
TI

VI
TÀ

• Comprendere da dove 
arriva la pressione di 
innovare;

• Pensare a dove gli studi 
di commercialisti 
dovrebbero/desiderano/
possono  innovare e 
dove non innovare.

• Capire quali trend 
influenzeranno i dottori 
commercialisti;

• Comprendere  i 
bisogni/desideri dei clienti;

• Capire i processi 
organizzativi degli studi;

• Organizzare le informazioni 
in una “Business 
Opportunity Map”.

• Approfondire le idee 
scelte da AIDC;

• Seconda indagine di 
mercato;

• Sviluppare dei concetti da 
condividere con AIDC e 
proporre una 
priorizzazione.

• Identificare e strutturare 
3-5 idee di soluzioni per 
soddisfare le aspettative 
identificate;

• Creare dei concetti e 
eseguire i primi test di 
mercato.

• Capire le ipotesi da testate 
per prime per rendere i 
concetti un successo;

• Redare un mini-business 
plan ed un piano di 
implementazione.

O
U

TP
U

TS

Implementation 
Plan

Business 
Opportunity 

Map

Strategic 
Innovation Focus Fields-of-Play Service Concepts

Presentazione output e allineamento con «steering committe» AIDC

I team seguiranno un processo di «creative problem solving» definito da Forbes tra 
i 20 migliori che prevede tre fasi di allineamento con AIDC

16.10.19:
Lancio sfida

17.12.19:
Presentazione

concetti

21.01.20:
Presentazione

finale

21.11.19:
Presentazione prime idee

di soluzione
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La sfida da risolvere

LA SITUAZIONE ATTUALE:
• I dottori commercialisti sono  un caposaldo del sistema imprenditoriale/aziendale italiano;
• L’importanza del dottore commercialista, per competenze tecniche, formazione culturale e tradizione 

funge molto spesso da «angelo custode»  dell’imprenditore/manager;
• La complessità del sistema normativo italiano ha spinto molti studi a specializzarsi su servizi specifici;
• La differenza dimensionale degli studi e la focalizzazione su servizi specifici rende difficile definire «lo 

studio di commercialisti tipo»;
• I commercialisti speso hanno accesso a molte informazioni e dati di diversa natura sui loro clienti che 

probabilmente potrebbero essere usati per offrire nuovi servizi professionali ad alto valore aggiunto.

LE COMPLESSITÁ ATTUALI E QUELLE ALL’ORIZZONTE:
• Cambiamenti economici, politici, sociali e tecnologici (digitalizzazione) sempre piú richiedono un 

adattamento dei servizi professionali offerti e dei «service models» degli studi;
• La crescente concorrenza (tra studi professionali ma non solo, basti pensare a società di consulenza, 

banche, start-up, società di revisione ecc.) e la spinta all’innovazione si ritiene avrà un impatto significativo 
sugli studi di piccole dimensioni e sulla loro capacità di competere sul mercato;

• Nel tempo alcuni ambiti di intervento tipico (es. compliance fiscale)  hanno perso appeal e non vengono 
più percepiti come servizi ad alto valore aggiunto;

• Nuove norme (es. crisi di impresa) aumentano la responsabilità del dottore commercialista.

QUALI POTREBBERO ESSERE LE ASPETTATIVE DELLE IMPRESE NEI PROSSIMI CINQUE ANNI 
NEI CONFRONTI DELLA PROFESSIONE DEL DOTTORE COMMERCIALISTA E COME, 
CONCRETAMENTE, QUESTE ASPETTATIVE POTRANNO ESSERE SODDISFATTE?
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La sfida alla quale trovare una soluzione

QUALI POTREBBERO ESSERE LE ASPETTATIVE DELLE IMPRESE 
NEI PROSSIMI CINQUE ANNI NEI CONFRONTI DELLA PROFESSIONE 

DEL DOTTORE COMMERCIALISTA E COME, CONCRETAMENTE, 
QUESTE ASPETTATIVE POTRANNO ESSERE SODDISFATTE?
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In quali opportunitá si ritiene opportuno/desiderabile investire?

• Process (1) Innovation Intent > (3) Innovation Portfolio

TATTICO

Locale (Lombardia)

Breve termine

Incrementale

Piccoli investmenti

Opportunitá esistienti

Imitare/inseguire

STRATEGICO

Globale* (Mondo)

Lungo termine (5 anni)

Dirompente

Grandi investmenti

Nuove opportunità 

Essere pionieri

In quali forme di innovazione é ammesso innovare?

* Giá oggi studi offrono servizi ad aziende italiane attive in mercati esteri e ad aziende estere con interessi in Italia 
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IN BOCCA AL LUPO E CHE VINCA IL MIGLIORE!
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Massimo Andriolo
Partner
+39-335-6941111
massimo.andriolo@ixl-center.com
www.ixl-center.com

Follow us on...

@IXL_Center


